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前针对中小 B2C 电商发展策略的研究尚处于初步探索阶段，对 B2C 电商创新的研究几乎
是一片空白，这使得本文的研究具有一定的学术和实践意义。 
本文采用理论分析结合案例实践的方式对中小 B2C 企业的创新策略予以阐述。本文通







































E-commerce has entered a revolutionary era. In such a rapidly changing market 
environment, no company can survive just relying on a simple model without any innovation. 
For small B2C enterprises, it’s very urgent that how they can run business more effectively, and 
win sustainable development with more innovation. Currently study on small & medium size 
B2C E-commerce companies is still in primary stage, and study on B2C innovation is almost a 
blank even. Research in this thesis therefore has academic and practical significance in this field. 
This thesis analyzed B2C companies’ innovation strategy in theoretical and practical way. 
Taking Vancl as an example on customer experience, brand positioning differentiated marketing 
and service, and model expansion, this thesis analyzed B2C model, current status and its 
innovation theory, to reach conclusion that B2C innovation should exist in every aspect with 
standpoint “customer-centric”. Based on analyze of VANCL, this thesis analyzed key factors 
during small and medium B2C companies’ innovation in four aspects: business model innovation 
and expansion, brand differentiation, channel building, and marketing strategy. This thesis 
explicitly stated the philosophy “customer-centric”, and pointed out that business model 
innovation can create new value, brand differentiation can satisfy and guide customer needs, 
enrichment of channels and marketing strategy can enhance consumer stickiness, and all above 
will eventually enhance the competitiveness of enterprises, which is the very significance of 
innovation. 
To sum up, through research on small and medium B2C companies’ innovation strategy, 
this thesis offers E-commerce companies new angles and helpful reference on innovation 
research. 


















第一节  研究背景及意义 
一、研究背景 
据中国电子商务研究中心监测数据显示，截止到 2012 年 6 月，中国网购的用户规模
达 2.14 亿人，同比增长 23.7%，预计到 2012 年年底中国网络购物用户规模将达到 2.73 亿
人[1]。越来越多的消费者的消费习惯从线下转到线上，线上购物已经成为他们生活中不可
缺少的一部分。同时，截止到 2012 年 6 月，网络零售市场交易规模为 5119 亿元，同比增
长 46.6%[2]，电子商务已成为潮流。在井喷式发展的背后必然有竞争，裁员、倒闭、融资、
上市、价格战等一直围绕着 B2C 电子商务企业，尤其是在网络零售市场，电商们斥资火拼，



































据中国电子商务研究中心发布的数据显示 2012 年团购网站从最高峰的接近 7000 家缩





















第二节  研究对象及方法 
一、研究对象 































分析 B2C 模式的价值链以及不同类型的 B2C 模型之间差异，为下文的分析奠定基础；对
当前学者对创新及服务创新领域的研究进行描述。 
接下来，阐述我国中小 B2C 企业发展的新环境特征，并简要地从行业规模、消费者数

























第二章 B2C 电子商务概述 
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第二节 B2C 电子商务模式分类 
近年来我国 B2C 电子商务的发展非常迅猛，经营模式已经不再局限于传统的卓越网、
当当网模式，一批产品制造商、传统零售商纷纷进军 B2C 行业，带来了 B2C 在经营模式
上的新变化。归纳起来主要有综合型 B2C 模式、垂直型 B2C 模式、平台型 B2C 模式、制
造商直销模式和传统零售商网络销售模式 5 大类。 
一、综合型 B2C 模式 
这类模式下的电商企业一般都没有生产设施，而是作为网络中间商销售商品或服务。
综合型 B2C 模式最大的特点在于商品种类齐全、数量庞大、覆盖范围广，并且拥有广泛的、















三、平台型 B2C 模式 
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